
CONTRACT DE PRESTARI SERVICII
Nr 2910412020 din data de 29 aprilie 2020

1 . Partile contractante
SC ,,VIGURCOM"SRL cu adresa juridica : mun. Chiginiu, str. Mitropolit Dosoftei,100, clf
1 003600 1 2 9820, I BAN M D8OMO2224ASV1 2 1 I 5417 100, < Mobiasba nca-OTP Group> SA
Cod Bancar: MOBBMD22, reprezentata prin Madan Vladimir, Administrator, in calitate de consultant /
prestator
st
SOFDAR SRL Codul fiscal: 1015600026463, adresa: or.Chisinau, str.Mircea cel Batrin 32, ap.I4,IBAN :

MD40AG000000022512618409, BANK: BC ,,Moldova Agroindbank" SA, filiala Chisinau- Buiucani
SWIFT: AGRNMD2XS32,rcprezentata de Directorul Marandiuc Tatiana, in calitate de beneficiar

2. Definitii
2.1. -in prezentul contract urmitorii termeni vor fi interpretati astfel.
a. contract - prezentul contract gi toate anexele sale;
b. beneficiar si consultant - pd(ile contractante, asa cum sunt acestea numite in prezentul contract;
c. pretul contractului - prelul pldtibil Consultantului de citre beneficiar, in baza contractului, pentru

indeplinirea integrala 9i corespunzitoare a tuturor obligatiilor asumate prin contract;
d. servicii - activiti[ile a ciror prestare face obiectul contractului;
e. forta majori - un eveniment mai presus de controlul pd(ilor, care nu se datoreazi greselii sau

vinei acestora, care nu putea fi previzut la momentul incheierii contractului gi care face imposibila
executarea gi, respectiv, indeplinirea contractului; sunt considerate asemenea evenimente: razboaie,
revolulii, incendii, inundatii sau orice alte catastrofe naturale, restrictii apirute ca urmare a unei
carantine, embargou, enumerarea nefiind exhaustiva, ci enuntiativa. Nu este considerat forta majord
un eveniment asemenea celor de mai sus care, fArd a crea o imposibilitate de executare, face extrem
de costisitoare executarea obligafiilor uneia din pi(i;

t. zi - zi calendaristici; an - 365 de zile.
3. Interpretare
3.1. - Termenul "zi" ori "zile" sau orice referire la zile reprezinti zile calendaristice dacd nu se

specifica Tn mod diferit.

Clauze obligatorii

4. Obiegtul principal al contractului

4.1. - Consultantulse obliga sa presteze "Servicii de analiza a pietiei de desfacere a Romaniei
cu furnizarea unei Liste de contacte cu potenliali cumpirdtori/parteneri interesati de
imbracaminte pentru copii", in perioada/perioadele convenite gi in conformitate cu obliga[iile
asumate prin prezentul contract.

4.2. - Beneficiarul se obliga sa pldteascd pretul convenit in prezentul contract pentru serviciile
prestate.

5. Pretul contractului
5.1. - Prelul convenit pentruindeplinirea contractului, pldtibil consultantului de cdtre beneficiar, este

de 56 800 lei, inclusiv TVA209io (Cincizeci si sase mii opt sute lei ) .

6. Durata contractului
6.1. - Prezentul contract este valabil incepand cu data incheierii acestuia si pana la semnarea

a cel putin unui contract de vinzare-cumparare (obligatoriu de export) cu un potential
clienUpartener din Romania gasit de catre Consultant.

7. Executarea contractului
7.1. - Executarea contractului incepe dupd semnarea acestuia.
8. Documentele contractului
8.1. - Documentele contractului sunt:

a) Lista de contacte cu potenliali cumpdrdtori/parteneri interesali de imbracaminte pentru copii (minim
10 companii).

b) raportul de analiza a pieteide desfacere a Romaniei.
c) proces verbal de receptie a serviciilor;



9. Obligatiile principale ale consultantului
9.1. - Consultantul se obliga sa presteze serviciile prezentate in contract la standardele gi nivelul de

performan[a care sa asigure executarea exportului pe piata Romaniei, si anume:
a) sa efectueze analiza posibilitatilor de export a beneficiarului, sa prospecteze piata, sa-l
informeze cu privire la constatari si sa-i propuna cei mai interesaticlienti;
b) sa contacteze partenerii potentiali, sa studieze disponibilitatile acestora si sa propuna alegerea
celui mai convenabil dintre ei. Sa ofere beneficiarului o Lista a partenerilor potentiali, minim 10
cumparatori, care sa cupfinda informatia cu privire la :

- denumirea partenerului
- adresa
- numarul de contact a persoanei responsabile
- adresa de email
- web site al companiei

c) sa familiarizeze potentialii clienti cu produsele Beneficiarului, sa apeleze toate companiile selectate
pentru a stabili contacte 9i a propune ofertele comerciale ale beneficiarului,
d) sa organizeze intilniri de afaceri , iar dupa acceptarea ofertei comerciale de catre potentialul client,
sa elaboreze contractul de vinzare-cumparare pentru export.

9.2. - Consultantul se obliga sa acorde, consultanta in termenul solicitat si conditiile solicitate de
beneficiar.

9.3 - Prestatorul nu este responsabil de realizarea exportului, si actiunilor ulterioare semnarii
contractului cu potentialul client.

10. Obligaliile principale ale Beneficiarului
10.1. - Beneficiarul se obliga sa receptioneze, potrivit clauzei 12, serviciile prestate in termenul

convenit.
10.2. - Beneficiarul se obliga sa pldteascd pretul cdtre prestator Tn termen de maxim 10 de zile de la

data semnariiActului de primire-predare a serviciilor si a facturii.

11. Sancliuni pentru neindeplinirea culpabili a obligatiilor
11.1. - ln cazul in care, din vina sa exclusiva, Consultantul nu reugegte sa-gi execute obliga[iile

asumate prin contract, atunci Beneficiarul are dreptul de a deduce din preful contractului, ca penalitd[i,
o suma echivalenta cu o cota procentuald reprezentand 0,1o/o din pretul contractului pentru fiecarezi
de intarziere pana la indeplinirea efectiva a contractului.

11.2. - in cazul in care Beneficiarul nu onoreazd facturile in termen de 28 de zile de la expirarea
perioadei convenite, atunci acestuia ii revine obligatia de a plati, ca penalititi, o suma echivalenta cu o
cota procentualS reprezentand 0,1o/o din plata neefectuata pana la indeplinirea efectiva a obligatiei.

11.3. - Nerespectarea obligaliilor asumate prin prezentul contract de citre una dintre pi(i, in mod
culpabil 9i repetat, da dreptul partii lezate de a considera contractul de drept reziliat gi de a pretinde
plata de daune-interese.

11.4. - Beneficiarul isi rezerva dreptul de a renunta oricdnd la contract, printr-o notificare scris5,
adresati Consultantului, fdrd nicio compensalie, dac5 acesta din urma da faliment, cu condilia ca
aceasta anulare sa nu prejudicieze sau sa afecteze dreptul la acliune sau despigubire pentru
prestator. in acest caz, Consultantul are dreptul de a pretinde numai plata corespunzatoare pentru
partea din contract indeplinitd pana la data denuntdrii unilaterale a contractului.

Glauze specifice
12. Alte responsabilitdti ale Consultantului
12.1. - (1) Consultantul are obligalia de a executa serviciile previzute in contract cu profesionalismul

gi prom ptitudinea cuvenite angajamentului asumat.
(2) Consultantul are obligatia de a intocmi si de a inainta Beneficiarului procesul verbal de

receptie a prestarilor servicii, prin care sa se consemneze tipul serviciului de consultanta prestat.
13. Alte responsabilitili ale Beneficiarului

13.1. - Beneficiarul se obliga sa pund la dispozitia Consultantului orice facilitdli gi/sau informatii pe
care acesta le solicita gi pe care le considera necesare indeplinirii contractului.

14. Receplie 9i verificdri
14.1. - Beneficiarul are dreptul de a verifica modul de prestare a serviciilor pentru a stabili

conformitatea lor.



14.2. - Verificirile vor fi efectuate Tn conformitate cu prevederile din prezentul contract. Beneficiarul
are obligatia de a notifica, in scris, Consultantului identitatea reprezentan[ilor sdi imputernicili pentru
acest scop.

1 5. inceper e, finalizare, intAzieri, sistare
15.1. Consultantul are obligatia de a incepe prestarea serviciilorin timpul cel mai scurt posibil de la

sem narea contractului.
15.2. - in afari cazului in care Beneficiarul este de acord cu o prelungire a termenului de execulie,

orice int6ziere in indieplinirea contractului da dreptul Beneficiarului de a solicita penalitifl
Consultantuiui.

1 6. Ajustarea prefului contractului
16.1. - Pentru serviciile prestate, pldtile datorate de BeneficiarConsultantului sunt stabilite pe baza

tarifelor declarate si convenite in contract.

17. Amendamente
17.1. - Pirlile contractante au dreptul, pe durata indeplinirii contractului, de a conveni modificarea

clauzelor contractului, prin act adilional, numai in cazul aparitiei unor circumstanfe care lezeaza
interesele comerciale legitime ale acestora gi care nu au putut fi prevdzute la data incheierii
contractului.

18, Forta majori
18.1 . - Forta majori este constatati de o autoritate competenta.
18.2. - Forta majori exonereaza pdrtile contractante de indeplinirea obligatiilor asumate prin

prezentul contract, pe toatd perioada in care aceasta ac[ioneaz5.
18.3. - Indeplinirea contractului va fi suspendatd in perioada de actiune a fortei majore, dar tdrd a

prejudicia drepturile ce li se cuveneau pdrfilor pana la aparifia acesteia.
18.4. - Partea contractantd care invoca forta majord are obligatia de a notifica celeilalte pirfi, imediat

gi in mod complet, producerea acesteia 9i sa ia orice misuri care ii stau la dispozilie in vederea
limitirii consecintelor.

18.5. - Daci forta majord ac[ioneazi sau se estimeaza ca va ac[iona o perioada mai mare de 6 luni,
fiecare parte va avea dreptul sa notifice celeilalte pddi Tncetarea de plin drept a prezentului contract,
fdrd ca vreuna dintre pd(i sa poatd pretindd celeilalte daune-interese.

1 9. Solutionarea litigiilor
19.1. - Beneficiarul 9i Consultantul vor depune toate eforturile pentru a rezolva pe cale amiabila, prin

tratative directe, orice neintelegere sau disputa care se poate ivi intre ei in cadrul sau Tn legatura cu
indeplinirea contractului.

19.2. - Orice litigiu, nesolutionat pe cale amiabili, decurgAnd din sau in legdturd cu acest contract,
inclusiv referitor la incheierea, executarea ori desfiintarea lui, se va solutiona in instantele de judecatd
ale Republicii Moldova potrivit competentei

Pi(ile au inleles sa incheie astizi, 29 aprilie 2020, prezentul contract in doua exemplare, cAte unul
pentru fiecare parte
SC ,,VIGURCOM"SRL
Codul fiscal : 1003600129820
TVA: 0504149
Adresa: str. Mitropolit Dosoftei,l 00
<Mobiasbanca-OTP Group> SA

Sofdar SRL
Adresa: str.Mircea cel Batrin 32, ap.I4
Codul fiscal: 1015600026463
Cod TVA :0609628
IBAN : MD40AG000000022 512618409

BIC MOBBMD22
MD80MO2224ASV
Madan Vladimir

BANK: BC ,,Moldova Agroirldbank" SA, filiala
Chisinau- Buiucani
SWIFT: AG

VICURCCII'b

Director Marandiuc T



PRESTATOR
,,VIGURCOM'' SRL
c/f 1003600129820

Proces verbal de predare - recepfie
a serviciilor

Livrabile:

Ca rezultat al negocierilor cu potentialii clienti a fost semnat Contractul

de vinza..-"o-pu.u." (export in Romania) nb 212020 din 12.05.2020 cu

BUSINESS ANALYSIS AND STRATEGY CONSULTING SRL (COPiA

atasata).
Seiviciile gi livrabilele corespund deplin clauzelor contractuale Ei au fost

receplionate.
prezentul proces verbal este intocmit in 2 exempl are, cdte unul pentru fiecare

parte.

BENEFICIAR
,, soFDAR" SRL
c/f 101 5600026463

14.05.2020
2910412020 din data de 29 aprtlie 2020

SOFDAR SRL
VIGURCOM SRL

Nr. Livrabil Descriere livrabil

1.

2.

Raportul de analiza a Pietei de

desfacere a Romaniei

Analizapietei de desfacere a Romaniei

pentru imbracaminte Pentru coPii,

tendintele in comertul cu amanuntul cu

imbracaminte pentru copii, tendintele si

preferintele consumatorilor, canalele de

comert si strategii de acces a pietei

romanesti.

Lista de contacte cu Potenfiali
cumpdrdtori/parteneri interesali de

imbracaminte Pentru coPii

Lista a partenerilor potentiali interesali

de imbracaminte Pentru coPii -18

cumparatori, care cuprinde urmatoarea

informatie : Denum it ea partenerului,

pretul produselor similare, web site al

companiei, numarul de contact al

persoanei responsabile , adresa de email

Marandiuc T
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Executat "VIGURCOM" SRL

Beneficiar "SOFDAR" SRL

RAPORTUL DE ANALEA A PIETEI DE DESFAGERE A ROMANIEI

, (imbriciminte Pentru coPii)

12.05.2020

in Romania, copiii (0-14 ani) repre zintdun segment de p\a\ddeloc neglijabil' de

aproximativ trei milioane de potenfiali consumatori'

Procentual, copiii (0-14 ani) repre zint6l5r5 oh din populafia Romffniei' 30oh

din bugetul familiei este alocat in Romania cumpdrdturilor necesare celor mici'

Pla\ahainelor pentrU copii este in plind creqtere in Romdnia' indreptdndu-se spre

400 de milioane de euro.

P\ataeste dom inatd de mari firme strdine, in frunte cu grupul polonez Pepco'

care arepreluri ce pornesc de la mai pulin de 10 RON' Discounterul polonez Pepco

gi giganfi i zartgi H&M sunt cei trei jucatori care domind pia\a de imbracaminte

pentru coPii.

Romanii au cheltuit in anul 20lg - 367 de milioane de euro pe haine pentru

copii, cu aproap e l0o/o mai mult dec6t in 2018'

Pia\a de profil creqte fiind suslinutd pe de-o parte de deschiderile de noi

rpagaz\neale jucatorilor deja existenli, dar qi de intrarea pe pia!6 a unor nume noi -

fie companii speciali zateinvhnzareade haine pentru copii, fie retaileri de moddcate

au in oferta qi astfel de produse. Totodatd,pia\aeste suslinuta gi de cregterea puterii

dd cumpSr are caufinare a majorSrilor salariale. Astfel, anul trecut consumul privat

qi-a continuat trendul ascendent, cu un plus de circa 60/o'

in 2019 pia\ade imbrdcdminte pentru copii a postat o creqtere impresionantd in

varoare. Acest avans vine in contextur in care toate categoriile de produse - in special

cele de bebeluqi gi copii mici - au crescut. A contat ins[ gi faptul cd prelurile au

crescut in ritm cu inflalia'

creqterea puterii de cumpar are areuqit astfel s6 contrabalanseze sporul natural

negativ, semn c6 degi sunt mai pulini copii, aceqtia sunt imbrScali 'mai bine - mai

scump sau au mai multe haine in dulap'

\idnzfui\e de haine pentru copii sunt agteptate sd creasca in anii ce vor uffna'

Competi! iavacreqte qi ea dat fiind cd potenlial este uriag ' Un exemplu in acest sens

sunt nu doar retailerii spec ia-liza!\- okaidi sau cocodrillo - care se extind' ci mai

nou qi comercianlii alimentari precum Kaufland, Lidl sau Auchan'

cea mai recenta mutare pe piala hainelor pentru copii este cea a lan{ului gefinan

de hipermarketuri Kaufland cafe alansat o marcd proprie, Kuniboo, prirna matcd



'-

proprie de imbracaminte a retailerului - aceasta fiind dedicatd bebeluqilor qi copiilor

de pdnS la qase ani. Aceasta mutare confirmS incd o datS potenlialul pielei'

Dacdacum patru anizara,H&M qi c&A controlau lTYo dinpialaimbrdcdmintei

pentru copii din Rom6nia, estimatd in jurul valorii de 1,42 miliarde de RoN anual,

incepdnd din2016 liderul categoriei este, Pepco'

Pepco Poland sp a intrat destul de recent pe piala din Romania, prin 2013-2014'

reuqind in doar trei ani s6 devans eze retaileri mult mai puternici' cum? Simplu: prin

preluri mici Ei expansiune agresiva in intreag alard. Astfel, Pepco numdra la sfhrqitul

anului trecut 92 de magazine discount, fiind cea mai mare telea de magazine de tip

discount cuvdnzare de haine, urmali de Takko Fashion Internafional'

Gralie expansiunii sale rapide, compania a inregistrat o creqtere de 40o/o a

v[nzdnlor anul trecut. cifra de afaceri net6 s-a situat anul trecut la valoarea de

335.531.474 RON, iar profitul la 53.797.115 RON. in schimb, Takko Fashion

Interna{ionar se menfine in urtimii doi ani ra acereaqi valori - cifrd de afaceri netd de

137.207.872 RON anul trecut. Dac6Pepco deline inprezento cotd de pia!6 de 6,9Yo'

zara il urmeaza indeaproape cu 5,I%o, apoi H&M cu 5% qi c&A cu 2Yo' De

menlionat faptul cd in perioada menlionatd niciun retailer nu a luat din cota de pia!6

a alJ]ia,ci creqterea Pepco s-abazatpe uqoara relaxare a consumului, care i-a frcut

pe parinli mai largi labuzunar, qi pe atragereade clienli aimagazinelor mici'
^ 

ir, 2019, cu 27o/o mai mut{i romini au fbcut cumplrituri online de produse

sau servicii, cel pulin o datd pe lund, comparativ cu 2018'

Cum aratd profilul celor care cumpdrdfrecvent online?

- 21%dintre romAni frecvent de la magazinele online. Ei sunt mai mult bdrbali

' 156Yo1, au venituri mai mati, majoritatea sunt proprietari de business sau

manageri (20%), au familii cu mai mulli membri (in medie, 4 membri/

gospod6rie),aucopiimici(peste2}Yoaucopiip6nSin3ani)
cum aratd profilul cumpdrdtorilor ocazionali online?

- 80% dintre romdni cumpSrS ocazional de la magazinele online' Prin

comparalie, ei sunt mai maturi decdt cei frecvenfi, au mai mul1i pensionari

printre ei (23% sunt Pensionari)'

De unde cumpdrd online? Un top l0 magazine online: eMAG (8 din 10 romani

cumpSrd de la 9MAG), OLX (36%), Altex (33%), Okazii (26%), Elefant (25%)'

H&M (20%), Carrefour .to (19%), CEL'ro (17%), Fashion Days (17%) qi Bilete'ro

(r7%).
ce cumpdrd online? categoriile vedet['sunt: imbracSminte, incSl!6minte,

computere, accesorii, software, electronice & electrocasnice, sejururi, servicii de

turism, servicii hoteliere, mobila qi decoraliuni, bilete de transport (avion, auto' tren)'

De ce cumpdrdfrecvent din online? Pe primul loc, rdmane in continuare criteriul

,,pretul cel mai bun" (87%),apoi ,,perioada scurta de livrare" (73yo), 
"recomanddrile



-

prietenilor qi ale cunosculilor" (600/o), ,,S[ fie un magazin cunoscut" (55%) 9i

,,publicitat eamagazinului" (41%). cele mai mari creqteri, de l2o , s-au inregistrat

la criteriile ,,recomanddri" si la ,,publ\c\tatea magazinului"' ceea ce inseamnd cd

romanii sunt mai receptivi la recomanddri dar au aqteptdri qi mai mari de la

magazinele online sd comunice mai des (constant) cdtre ei, pentru a cumpdra de la

acestea.

Tendinfe in comer{ cu aminuntul al imbricimintei pt copii

Y leftine suu sPeciale

Comercializareacu amanuntul a vestiment aliei afost intotdeauna o afacere dur6,

extrem de competitiva, qi multe lanfuri cresc dramatic qi apoi nu reugesc' Presiunea

prefurilor de la majoritatea discounterilor (magaz\ne de reduceri) cum ar fi'wal-Mart

qi Target pdstreazdmarje neinsemnate de profit pentru magazinele web care vdnd

vestiment a\ielapreluri moderate. Unele dintre cele mai mari lanluri demagazine cu

amanuntul sunt cele care se concentreazdpe pielele de niqd cu gusturi qi necesitdli

speciale, cum ar fi Chico's , FAS. Aqa-numitele magazine de "modd taptd6" cate

v6nd ultimete modele la preluri scfuzute au avut succes in ultima vreme. Aceste

magazineinclude mdrci cum ar fr Zara Ei H&M, ambele cu sediul in Europa'

Y Nicio afocerefird e-business

consumatorii romani nu mai cumpdrd toate hainele inmagazinele frzice' Din ce

ince mai mulli consumatori cumpdrd imbracaminte online' Aproape fiecare brand de

modi are un magaz\n web sau ut\Iizeazd canale de vdnzare online' Comerful

electronic rcprez\ntdcea mai rapidd creqtere a pielei cu amanuntul din Rom6nia'

;;;;;i"onli.r. in Romdnia au crescut at 18,60/o in 2019 ' Magazinele cu amdnuntul

continua s5 func{i oneze destul de bine, mai ales dac6 opereazd' site-uri bine

concepute pentru a-qi completa cataloagele tipdrite'

Y Magazinele sunt sub presiune, dar sunt prezente ;i vor rdmfrne

Ydnzdtorh qi mSrcile de modS f,atir ptezen\d online, vor avea dificultali

insupravieluire pe piaJa Romdniei . Mai ales cd tinerii tot mai mult cumpard hainele

online. cumparaturile din centrul oraqului ca activitate de agrement nu vor dispSrea,

totuqi vdnzareaarticorelor de imbrdcaminte prin intermediul magazinelor sau prin

Internet nu este neapdrato chestiune de "da sau ba". Recomandarea noastrd pentru

vdnzdtorii de imbracaminte este c6 cel mai bine sd combine vdnzdnle offline (in

magazine) cu v6nz6rile online (pe internet), pentru c6 se suslin reciproc'

Y Media Sociatd devine tot mai importantd

RefineJi c6 comerlul electronic nu inseamnd doar vdnzatea de modd prin

intermediulsite-urilor web pe computere. pentru generalia tan6r6, totul se referd la

mediile sociale de pe telefoanele mobile. ca qi comerful electronic, creqterea media

sociala reduce piala.Multe branduri de imbracdminte gi-au intensificat activitatile



\t

pe media sociald. Facebook este cea mai importantd platformd media sociald de

modb. De asemenea, Brandurile de mod6 folosesc tot mai mult prezenla digitalS la

pinterest Atunci cand se utilizeazd diferite canale de Internet gi de social media,

precum qi canale de vdnzare offline, companiile vestimentare trebuie sd se asigure

"a 
ofera c1enlilor o experienld de brand consecventd. De asemenea, trebuie sd

dispun6 de sisteme sofisticate pentru procesareacomenzilor prin toate aceste canale.

Acest lucru poate avea un impact asupra furnizdrii gi ambaldrii produsului dvs. ca

producitor din Moldova (de exemplu, comenzi mai mici, dar mai frecvente, timpi

de livrare mai scurfi etc.). Deci, incercali sd inlelegeli aceast5 tendinJi qi sd aflali

dacdcumpdrdtorul dvs. are nevoie de diferite tipuri de solufii de ambalare 9i logisticd

pentru comerful electronic. Dacd nu vd simlili increzdtori in social media, asigurali-

vd cdimplicafi tineri talentali in compania dvs"

> B2B
Comerlul electronic nu se referd doar la cumpdrdturile online ale consumatorilor.

El poate contribui gi la relalii business-to-business (B2B). Dacd dorili sd intrali in

acest domeniu, atunci ar trebui s5 v5 faceli compania proprie mai vizibilS pentru

cump[r6torii online din Rom6nia. Asigurali-vd ci aveli un website profesional,

atract\v gi actualizat.in comerlul electronic B2B, nu aveli nevoie de un website

complet cu cog de cumpdrdturi ;i proceduri de platd online, cum at fi cu

consumatorii. Dar ar trebui sd utilizali cu siguranl| site-ul dvs. pentru a sprijini

comunicarea cu potenlialii cumpirdtori prin furnizarea de fotografii, videoclipuri qi

informalii despre produse. Nu ezitali sd intrebali oameni din sectorul dvs., in special

din Rom6nia, sugestii despre cum sd imbundtdlili aspectul qi conlinutul site-ului

dvs., qi anume cu informalii de pia[d foarte valoroase venind direct de pe pia4.

Asigurali-vd cd expe(ii dvs. IT fac ca site-ul sd fie inclus in rentltatele de cdutare

Google.

Tendinfe in tehnologii

provocarea pentru dvs, ca companie moldoveneasca este de a combina cele doud

segmente ale Pielei: UE si

. Acest lucru vd Poate solicita la un

moment dat s6 investili in Planifi careaResurselor intreprinderii, pentru optimizarca

cantitdlii qi calendarului de alocare a resurselor necesare. Acest lucru vdva ajuta sd

optimiza\i procesul de fabricafie, eventual integrat cu fumizorii qi cumpSrdtorii dvs'

Cu aceste schimb6ri tehnologice din produclie s-au produs qi schimbdri in lanful de

aprovizionare qi noi tipuri de servicii au apdrut in tanful de aprovizionate- Ca urmare

a posibilit6lilor oferite de proiectareavirtuald gi tehnologiile 3D, aga-numitele s61i

di prezentare digitale qi prezentdri sunt din ce in ce mai utilizate pentiu a fi



vizualizate produsele in toate varietSlile lor de cdtre cumpdrdtori (angrosiqti), fdtd a

necesita efectuarea probelor Ei, prin unnare - cheltuieli de timp' in calitate de

producdtor din Republica Moldova, aceste evolulii tehnologice pot pdrea solicitante

in prezent, chiar qi pentru cele mai inalte standarde ale piefei' Dar este doar o

chestiune de timp inainte ca acestea s6 treaca p6n6 la segmental mijlociu al piefei'

Aqadar, asigurali- vd cdsunteli cel pulin conqtienli de aceste evolulii qi de nivelul de

servicii al lanlului de aprov\zionare care se va asocia acestor evolulii. Gandili-vala

consecinfele pe care aceste schimbdri le vor aveaasupra companiei dvs' De exemplu,

cump6r6torii din Romania vor dori tot mai mult sd furnizali date digitale Ei materiale

de prezentare impreund cu produsele dvs"

Y Mai con;tienli din punct de vedere ecologic gi social

Datoritd schimbdrilor structurale, cum ar fi incdlzirea globald qi cunoaqterea

faptului cd comportamentul uman are o influenld asupra acesteia, consumatorii devin

tot mai conqtienli de povara producliei de imbrdcdminte asupra mediului'

consumatorii solicitd o imbrScdminte mai ecologica 9i legislalie privind mediul mai

strict6. Datorit6 mai multor incidente qi scandaluri din ultimii ani, cumpdrdtorii au

devenit mai congtienfi de faptul c6 "ieftinul are qi el un pret". $tirile despre condifiile

sdrace de muncd gi munca copiilor in fabricile de imbr[cSminte au condus, in mai

multe cazuri,la o condamnare puternicd a acestor practici, iar cumpdrdtorii nu mai

doresc s6 aib6 textile, piele qi imbrSciminte provenind de la astfel de fabrici'

,Industria confecliilor este al doilea poluator din lume, dupS industria petrolierd'

Condiliile de munc6 in !6ri1e cu costuri reduse sunt adesea deplorabile, cu salarii

scuruts, ore de lucru prelungite qi cu drepturi inechitabile de muncd, nu numai in

Asi6, ci qi in Europa de Esl. Rapoartele ONG-urilor 9i campaniile media fac

consumatorii qi cumpdrfltorii din Romfinia conqtienli de necesitatea unei afaceri

sustenable din punct de vedere ecorogic gi responsabil social. Majoritatea

consumatorilor qi cumparatorilor din Romdnia qtiu acum cd cei trei P - populalia,

planeta, profitul - trebuie sd fie in armonie. in calitate de furnizor de imbrdcdminte'

tot mai mult se va cere sd jucali un ro1 in acest domeniu. A1i putea fi chiar cerut de

cStre cumparStorii romani s5 fili certificali ca dovada a standardelor de mediu ale

companiei dvs. (ex. ISOI4000) 9i standardelor sociale (ex. sA8000), Dat qi s6

utilizalimateriale gi procese de produclie mai ecologice gi sd reduceli substanlial

de qeurile provenite din fabricarea imbrScSmintei'

in acelagi ti-p, este important sd constatdm' cd majoritatea consumatorilor qi

cumpSrStorilor sunt reticente s6 plateasca preluri mai mari pentru oricare dintre

aceste imbundtdfiri.

De asemenea, trebuie s6 fili congtienli de faptul c6'nu este vorba doar de

compania dvs. care face lucrurile potrivite, dar cd in cele din urmd este vorba despre

modul in care a fost fabricat intregul produs de imbrdcdminte, inclusiv textilul,
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butoanele qi fermoarele din care acesta este alcdtuit. Prin urmare, asiguruti-vd cd

solicitali de la furnizorii dvs. ceea ce soliciti cumpdrdtorii dvs. de la dvs.. in plus,

trebuie sd lineli cont de faptul cd ambalajul este adesea considerat a ft parte a

produsului. La inceput, poate fi o povard pentru compania dvs. sd respecte toate

acesre standard sociale qi de mediu, dar odatd ce facefi, acestea vd vor oferi un

avantaj fald de concurenlii dvs. care nu fac acest lucru.

Tendinfele consumatorilor

Pia\a Romdnia pentru imbricdminte pentru copii poate fi impdrlite in cinci

segmente, frecare segment avdnd propriile caracteristici. in funclie de strategia dvs.

de export, putefi decide prin ce segment dorili sd pitrundeli pe pialaRomdnia .

Y Segmentul inferior de Piald
in acest segment inferior al pielei existi haine de calitate debazd oferite la prefuri

foarte mici gi in cantitSli mari. Aceste produse sunt comercializate la hipermarketuri,

puncte de vdnzare, reduceri gi piefe stradale. Competilia prelurilor este extrem de

acerbS. Da1 dacd,reuqeqti s5 dafi o cantitate mare la preluri scdzvte, atunci segmentul

inferior poate fi unul bun pentru a incepe activitatea pe piafa Romdniei. Odatd cu

oblinerea experienfei de export, putefi incepe sd cdutali modalitdli de addugare a

valorii gi de tranzaclionare spre la alte segmente cu marje mai mari qi concurenld

mai micd. Dacd sunteli un jucStor nou pe piafd, incercali sd cdqtigafi experienld in

ceea ce privegte lanfurile de magazine la prefuri scdzute inainte de a vi orienta la

segmente de mijloc gi de nig6.

Inferior
- MErfuri pentru piala de masd, calitate debazd,, cantitd[i mari

- Gama de prefuri cu ambnuntul2 - 10 EUR

- Etichetb pnvatd, fird branding

- Puncte de vdruare ale fabricilor, hipermarketuri qi piele de stradd

- Lanfuri cu ramificalii: 150 * de magazine

- Volumul comenzilor +/- 10.000 - 100.000 de bucSli

Y Segmentul de miiloc inferior
Comercianfii din segmentul de mijloc inferior - lanluri de vestimentafie,

magazineuniversale, firme de comenziprinpoqtd qi comercianfi independenli - oferd

produse de calitate medie la pre! mediu qi mic, in cantitSli medii qi mari, de obicei

in volume mai mari decAt este cazul segmentului de mijloc al pielei. in segmentul

de mijloc inferior, cerinfele privind volumul sunt mai mari dec6t in segmentul

mijlociu. Trecerea de la segmentul inferior la segmentul de mijloc inferior al pielei

RomAniei este o modalitate bund de a incerca qi de a face comer!.

Mijloc inferior
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- Calitatemedie, cantitdli medii 9i mari

- Gama de preluri cu amdnuntulz} - 50 EI-IR

- Etichetd in mare parte privatd, unele mdrci

- Magazine independente, lanluri de imbrdcaminte, magazine universale qi

cdtt

Y Segmentul de miiloc al Pielii
Segmentul mijlociu oferb calitate medie Ei

la volume mai mici decdt in segmentul in

aproapeaceleaqi canale devdnzare cu amdnu

de specialitate independente sunt rare in segmentul de mijloc inferior' in segmental

mijlociu,cerinleledecalitatesuntmaimari,iarprelurilesunt'deasemenea'pulin
mai mari.

Miiloc
- Calitate bund, cantitd\i medii

- Gama de preluri cu amdnuntul este de 50 - 100 EUR

- Moda cu un singur brand, branding-ul este important

- Magaz\ne independente, lanluri de imbrac dminte, magazine univers ale qi

magazine web generice

- Larrturi cu ramuri: 50+ magazine

- Volumul comenzri +l- 2000 - 10'000 de bucdli

Y Segmentul de miitoc superior al pielei

Iocsuperior,magazine|edespecialitateindependente,
magazinelespecia|izatewebofer6vestimentaliedebund

cesuntproduseincantitdlimicigimijlocii'Einusebazeazd

inmodspecialpesezon.DacdputelisSsatisfacelicerinleledecalitateqidedesign
ale segmentului de mijloc superior, acesta este un segment bun pentru qi dorit de

atins. Deoarece presiunea prelurilor este mai scdzvtd,decat in segmentere inferioare,

veli avea concurenld din patteaproducdtorilor europeni'

Miiloc suPerior

- Calitatebund, cantitdli mici qi mijlocii

- Gama de preluri cu amdnuntul este de 100 - 300 EI-IR

- Designerii mai pulin cunosculi' branding-ul este important

- Magazine indep endente, magazine exclus ive, magazine web spe ci aliz ate

- Lanfuri cu ramuri:25 - 35 de magazine

- Volumul comenzilor +/- 1000 - 4000

Y Segmentul de vArf at pielei de imbrdcdminte
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In segmentul de vdrf al pielei de imbricdminte, designerii prgt-f-porter qi haute

couture vAnd in principal articole de imbrdcdminte exclusive qi unice de calitate

superioard, prin magazine qi canale proprii. Acest segment al Romdniei este foarte

dificil de accesat ca fumizor din Moldova. Cerinlele sunt foarte stricte in ceea ce

privegte materialele folosite, calitatea producfiei, serviciul de livrare gi designul.

De vArf
- Calitate superioard,, cantitdli mici
- Gama de preluri cu amdnuntul: 300 EUR gi mai mult
- Designeri gi branduri internalionale exclusive

- Lanfuri exclusive mai mici, cu pufine ramuri (pr6t-f-porter) qi magazine de designer

- Volumul comenzii: +l- 500 - 1500 buc (pr6t-f-porter) gi pdnd la 300 (haute couture)

Concluzii

timnul de livrare este adesea rezonabil.

Pia,ta Rom6niei devine mai ugor de accesat.

Creqterea metodelor de distribulie online - magazine web, platforme comerciale

qi concepte shop-in-shop - creeazd noi oportunitdli pentru cumpdrdtori sd incerce

noi fumizori. $i creqterea costurilor forlei de muncd in China creeazd oportunitili
pentru lErile cu costuri reduse ale forfei de muncd relative apropiate de Europa, cum

ar fi Moldova.
in calitate de intreprindere micd din Moldova, este posibil sd nu puteli concura

cu marii jucdtori din segmentul inferior al piefei, din cauza preJurilor scdzute qi a

volumelor mari. Pentra dvs, ca producdtor moldovenesc segmentele mijlocii Ei

superioare ale pielei Romfrniei oferd mai mult spalia pentru diferenlierea
produselor ;i addugarea de valori. Consumatorii de imbrdcbminte din Rom6nia in
segmentele mijlocii gi superioare ale pielei se concentreazdmai pulin pe pre! gi mai

mult pe aspecte precum calitatea, designul qi durabilitatea. Acest lucru va necesita

totuqi flexibilitate, calitate, design, vitezd, o productivitate qi o inovare mai ridicatd

din partea dvs.
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Tendinla cumpdrdtorilor din Romdnia de a prefera ca produclia sd iie mui

(tproape d.e piala lor creeazd oportunifdli pentru Moldova - mulli cumpdrdtori din

Romfrnia dores c s d-;i inlo c uias cd furnizorii offs hor e.

cumpSratorii cei mai puternici din lanful de aprovizionate pentru imbracSminte

din Romdnia sunt corporalii mari, cum ar fi Inditex, H&M Ei Primark'in calrtate de

exportator din Moldova, nu veli putea aborda o putere semnificativd de cumpfrare a

marilor comercian{i cu amdnuntul sau magazine. Negocierea va fi mai ugoard dacd

vd concentrali asupra unor magaZine de specialitate mai mici, independenle, care

servesc tn principit ,rg*"ntului de venituri medii superioare. Un avantaj al acestor

cumpdrdtori este cd dimensiunile comenzilor lor sunt mici qi mijlocii, cu o presiune

mai micd asupra timpilor de livrare. De asemenea' in acest segment, cumpir[torii

tind sd fie mai pulin sensibili la prefuri: deseori scopul lor principal este de a glsi

articole de imbracaminte speciale cu modere bune, realizate din lesdturi de calitate.

Cumpdr6torul poate fi interesat in special de caracteristicile critice ale

furnizorului: viteza de livrare, pryelul unitar, Jlexibititatea in ceea ce prive;te

volumul ;i designul, cantitateu minimd de comundd, gradul de specializare ;i
capacitateu de a oferi diferire niveluri de calitute ;i de a produce mai multe

cutegorii de produse. Reducerea timpului-de-livrare-pe pia!'pentru cumpardtor v6

ofer[ un avantaj fald de furnizorii mai ieftini offshore din Asia'

in calitate de producStor de imbracdminte din Moldova, nu dorili doar sd intraJi

pe piala Romaniei - o dat6 ce v6 aflali pe pial6 dorili s5 rSmaneli acolo' DacS

produsul dvs. este uEor de inlocuit, este posibil s[ trebuiascd sd cdutali modalitali de

adiugare de valoare.

Nu yd exugerali prelurile- cel mai probabil este cd veli pierde competitivitatea

din partea furnizorilor asiatici . Un cumpdrdtor tipic romiln este interesat, in primul

rand, de o calitate bund ;i stabild a produselor, de livrdri sigure ;i de o bund

comunicare - qitoate acestea la un pre! bun, bineinleles.

Atunci cdnd v6 exportali imbracamintea din Moldova in Romania, va trebui s6

indeplinili toate tipurile de cerinle:

1. cerinfe legale - atunci c6nd v[ exportali imbracSmintea din Moldova pe

piala Romdniei, va trebui sd respectali cerinlele legale privind siguranfa

produselor, substanlele chimice, etichetarea si proprietatea intelectualS'

Directiva privind Siguranla Generald a Produselor este un cadru legislativ

care stipuleazdca toate produsele comercializate in Romdnia trebuie sd fie

sigure in ut\Iizar". in plus, existd un specifi c Standard privind siguranla

pentru imbrdcdmintea destinatd copiilor pdnd la vdrsta de 14 ani' cdnd

hainele sunt respinse de autoritdlile vamale, acestea se datoreazd adesea

riscului de sufocare, de strangulare qi de r[nire. Deasemenea Romania a pus

?
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Restriclii privind produsele chimice din produsele textile ;i din piele.

Produsele textile trebuie sd fie etichetate cu compozi\ia ftbrelor qi utilizdnd

denumirile fibrelor in conformitate cu normele UE. Un alt moment

important este cd atunci cdnd vindeli coleclia dvs. cdtre cumpdrdtorii din

Romdnia, nu trebuie sd incdlcafi drepturile de proprietate intelectuald.

2. Responiabilitatea sociali corporativi (CSR) in plus Ia cerinlele

obligatorii din punct de vedere juridic, trebuie, de asemenea, sd respectali

cerinlele ne-legislative pentru a putea satisface cumpdrdtorii. De obicei,

cumpdrdtorii din RomAnia se intereseazd din ce in ce mai mult de

imbrdcdmintea ecologicd qi comerlul echitabil, de responsabilitatea sociald

a intreprinderilor qi de impactul social gi de mediu. Acest lucru vd afecteazd

qi ca fumizor.

Canale de comerf
Existd diferite modalitd,ti de a livra pe piala romdneascd articole de imbrdcdminte

ca fumizor din Moldova: printr-un agent sau broker din !ara, un producdtor

vestimentar din Romdnia, un comerciant cu ridicata sau distribuitor romdn, un

comerciant cu amdnuntul sau prin direclionarea directd cdtre consumatorul final.

) Agentul
Un canal comun pentru exportul produselor din Moldova cdtre Romdnia este prin

intermediul unui comerciant, broker sau agent. in acest caz, vindefi imbrdcdmintea,

de exemplu, unui agent moldovean sau rom6n ) care la r6ndul sdu vinde mdrfurile

unui comerciant cu ridicata sau unui comerciant cu am5.nuntul, care apoi vinde

consumatorului. De obicei, unui astfel de comerciant i se oferd o taxd fixd pentru

implicarea sa qi / sau s-ar putea sd agreali plata unui provizion pentru comenzile pe

care le achizifioneazd, (fie o taxd fixd de comand6, fie un procent din dimensiunea

comenzii). Utt astfel de agent este doar un broker, care vd uneqte cu un cumparator

din RomAnia. El nu se afli pe pialdin sine, in sensul cd nu ii trimiteli bunurile qi nu

primili plata de la el.

F Producitorul de vestimentafie

Cump6rdtorul dvs. ar putea fi, de asemenea, un producitor de imbrdcdminte din

Romdnia. Mdrcile de imbrdcdminte cu propriile companii producdtoare de

imbrdcdminte din RomAnia pot decide sd externalizeze o parte din produclia lor -
pentru fabricareaunei submdrci sau pentru imbrdcdmintea semifinisatd, care va fi
apoi finalizatd in fabrica din Rom6nia. Aceasta inseamni cb veli fixniza produsul

respectiv numai clientului respectiv. De asemenea, in cazul unor comenzi ulterioare

de la un astfel de client, puteli dezvoltamai mult decdt o relalie fumizor-client. Ali
putea deveni un partener de produclie sau poate chiar un furnizor complet dedicat.

in ultimul caz, acest client devine adesea un coproprietar al fabricii dvs. peirtru a

e/
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asigura controlul calitefi si, de asemenea, de a furrriza capitalul necesar pentru
investilii noi pentru a vd imbundtSli procesul de producfie.

) Importator / Angrosist / Distribuitor
in acest caz,vinde{i imbrdcdmintea Ei o expediafi unui importator / angrosist din

RomAnia, care apoi vinde unui comerciant cu amdnuntul din Romdnia. DiferenlafalFt
de un agent este cd importatorii / angrosiqtii iau dreptul de proprietate qi

responsabilitatea asupra produselor pe care le cumpdrd de la dvs.. Accentul lor este

pus pe transformarea tendinlelor in coleclii, dezvoltarea colecliilor qi pe prezentarea

intregului proces de producfie, import qi livrare.
F Vinzitor cu aminuntul

Aceasta este organizalia din Romdnia care va vinde efectiv imbrdcdmintea dvs.

cdtre consumatorul final din Romdnia. Din ce in ce mai multe magazine mari fac

acest lucru, nu numai pentru a economisi costurile, ci gi pentru a se integra pe

verticald, incercAnd sd oblind mai mult control asupra procesului de producfie, mai
multd flexibilitate in specificaliile produsului qi mai multd influenli asupra timpilor
qi volumelor de livrare.

Comer,tul electronic va continua sd avanseze,iar cota sa de pia[dva continua sd

creascd in anii urmdtori. Unii dintre cei nou-venili pe piefele de comer! electronic au

modificat drastic regulile comerfului electronic, oferind clienlilor transportarea
gratuiti a produselor cumpdrate, livrAnd m6ine ceea ce se comandd, astdzi qi oferind
o politicd de returnare gratuitd. $i cum se dovedegte: oamenii incep si se bucure cu

adevdrat de cumpdr[turile pe internet, de anaviga pe Intemet pentru articolul potrivit
qi tde a primi un "cadou" de la poqtaq a doua zi. De asemenea, procedurile

imbundtdlite de platd (inclusiv pentru telefoanele mobile) au facilitate foarte mult
tendinla de cumpdrdturi online.

Importanfa qi impactul viitor al comerlului electronic nu pot fi sub-considerate.

Dacd nu reuqili sd vd integrali afacerca in procesele logistice in timp real ale

cumpdrdtorilor online romdni in urmbtorii cdliva ani, este posibil sd pierdeli
afacerea. Printre altele, aceastainseamnd o produclie qi o livrare mai rapidd", comenzi
mai mici, dar mai frecvente qi o concentrare mai mare asupra articolelor individuale,
decdt asupra colecliilor intregi. $i cumpdrdtorii dvs. pot avea, de asemenea, nevoie
de diferite tipuri de ambalaje, logisticd qi solulii software. Teoretic, existd gi

posibilitatea de vdnzare directd consumatorilor finali, care au devenit mai
familiarizali cu cumpdrarea de haine online. Problema este ci acei consumatori din
Romdnia nu vd pot gdsi niciodatS. Aceasta este o problemd, in special pentru

intreprinderile mici qi mijlocii, pe o piald global6. $i chiar dac6. consumatorii din

Romdnia vd pot gdsi, ar putea sd nu simtd cd pot face o achizilie in siguranld,

deoarece nu qtiu nimic despre dvs.

?
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Din punct de vedere logistic, este, de altfel, o provocare pentru dvs. - nu numai

pentru alivracomenzile cdtre clienli, ci qi pentru a procesa toate returndrile.

Cele mai multe achizilii online, direct de la producdtor, se intdmpld pe platforme

web de mari dimensiuni, cum ar fi Alibaba qi AliExpress, dar pentru o mullime de

consumatori din Romdnia, aceste platforme reprezintd un "sinonim" pentru

cumpdrdtura din China, astfel ei nu considerd ci imbricdmintea vdndutd de pe aceste

platform este serioasd de modb qi, prin uflnare, se agteapt[ la preluri scizute.

Pe scurt, provocdrile logistice aferente vdnzdrilor directe prin intermediul

comerlului electronic in Romfrnia, tn calitate de companie moldoveneascd, sunt

uriaEe ;i devin din ce tn ce mai mari, deoarece logistica este acel aspect prin care

concureazi platformele mari de e-commerce cu buzunare profunde. Toli au o

politicb "de a asigura o refurnare gratuitd" ,iar in Rom6nia politica este "comanzi azi,

primeqti m6ine". De aceea, Amazon a intrat qi pe piala online a articolelor de

imbrdc[minte, gi experienla sa principald este logistica. Prin urmare, ar putea fi o
opliune mai bund pentru producdtorul de imbrdcSminte din Moldova sd incerce sd

livrezeprodusele sale mdrcilor recunoscute care sunt v6ndute pe aceste platforme de

comer! electronic.

Intrarea pe piafa Rominiei cu imbriciminte pt copii

. Deci, cum sI intrafi pe piafa din Romffnia ? Dacd dorili sd incepeli intr-un

nou spafiu de piald europeand sau o nig6, ar fi o idee bun[ sd incepe[i cu un

reprezentant de vdnzdri (agent sau broker). Aceastd persoanb cunoaqte piala 9i

curhpdrdtorii, deci nu trebuie sI investeqti foarte mult. Tot ce facefi este sd p15ti1i un

comision pentru orice comenzi plasate. Dezavantajul este cdreprezentantul va dori

un procent de 3-5Yo, ceea ce vd va face mai scump ca fiirnizor (sau: va afecta maqa

de profit dac[ dorili si pSstrafi preful la fel pentru client) . Un alt dezavantaj este c5,

printr-un astfel dercprezentant, nu vd veli construi propria relea de contacte. Aceasta

nu este in interesul unui astfel dereprezentant, deci va trebui sd gdsili alte modalitdli

pentru comer! - frrd agent sau broker.

Spre exemplu existd gi o altd strategie, cu siguran[dmai difici16, dar cu potenlial

mai atractiv. Sunt oportunitSli tot mai mari de a exporta direct la cumpdrdtori din

RomAnia, pentru a ajunge mai aproape de consumatorul final. Aceasta inseamni

excluderea agenlilor intermediari: eventual distribuitori qi / sau angrosiqti.

Din ce in ce. mai multe magazine, alli comercianfi cu ambnuntul mari qi lanfuri

de magazine achizilioneazd imbrdcdminte direct de la producitori. Integrarea

verticalS a lanlului valoric care necesitd timpi de execulie mai scurli gi mai flexibili,

conduc astfel comerlul direct. Aceastd "integrare verticald" inseamnd marje potenlial

mai mari pentru dvs. qi prefuri mai mici pentru cumpdrdtor. De asemenea, vi poate
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oferi mai multe informafii despre piala de primd mdn6, ajut6ndu-vi sd lineli pasul cu

evoluliile europene.

Dar afacerile directe in continuare in josul lanlului valoric are gi dezavantajele

sale. Nu este vorba de intermediari: frrd un intermediar este posibil s5 cheltuili mai

mulli bani pe activitdli de distribufie, promovare qi vAnzdri. intr-adevdr, dacdutilizali

un canal de comer! indirect (importator / distribuitor ), veli obline marje mai mici,

dar veli avea, de asemenea, costuri reduse de marketing qi distribulie, volum mai

mare de vdnzdri pe comandd qi cheltuieli reduse de comunicare cu cumpdrdtorii.

Mulli cumpdrdtori romdni cautd livrdri mai rapide din tdrtle cu costuri mai mici

decAt ale 1or. Mai ales in segmentele inferioare viteza este foarte importantd.

Magazinele de vdnzare cu amdnuntul specializate in imbrdcdminte din Romdnia

reprezintd aproximativ 50o/o din distribulia articolelor de imbrdcdminte. Magazinul

virtual, cum ar fi vdnzdrile online, este cel de-al doilea canal cel mai mare,

rcprezentAnd in jur de 30%. Hipermarketurile qi supermarketurile, impreund cu

comercianlii cu amdnuntul specializali in bunuri de agrement qi personale, reprezintd

aproximativ IIYo.

Cumpdrdtorii pot fi impdrfifi in mai multe categorii de vdnzare cu amdnuntul.

Comercianlii cu aminuntul mici, cum ar fi buticurile, au un singur punct devdnzare

sau doar o pereche. Comercianfii cu amdnuntul mari, cum ar fi lanlurile de

imbricdminte, au multe puncte de vdnzarc. Cumpdrdtorii indepezdez/i, mai mici

din RomAnia sunt, prin urmare, o lintd interesantd pentru dvs. ca exportator de

dimensiuni mici din Moldova. Probabil o sd necesitali ceva experienld pe piala

romdneasca pentru afumiza acestui segment. Deci, dacd sunteli un jucdtor nou pe

piaid,putefi incerca sd cdgtigafi mai intdi experienla de livrare pentru lanlurile mari

de comer! cu amdnuntul. Marjele sunt mai mici, dar veli invdla multe, veli cunoaqte

piala qi veli face noi contacte. in acest fel, veli fi bine pregdtili dacd veli decide sd

vd indreptafi atenfiacdtre pielele de niq6.
2'_

Executat

VIAT]R{,APfi,
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